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Abstract — Football  industry  Indonesia  is currently on the rise and got a  lot of public attention. As a result of 
increasing  interest  in  the  sport, many  opportunities  have  opened  up. One  is  the  opportunity  to market  the 
complementary product to perform activities of playing football / Futsal such as the jersey. Brigandine Football 
is a startup company that creates  football/Futsal sportswear. Brigandine was  founded  in  late 2011.There are 
few  issues that brigandine face, the biggest problems  is the  lack of sales & promising future market. The step 
that we will take to find the root cause are to do internal an external analysis, The purpose of internal analysis is 
to know the weaknesses & strength of the company. And, The purpose of the external analysis is to find out the 
external factor of the business that can influence the company.  From the analysis, find out that there are 3 root 
causes, they’re: 1) The pricing strategy is not suitable (pricing is higher than competitors). 2) The lack of physical 
store. 3) The  lack of product extension, service and warranty. The sequence of problem solving for brigandine 
starts with the revision of STP. This revision made because the behavioral factor that is different from the survey 
and the STP that brigandine has, so it need some adjustment to fit into the segment that already shaped by the 
market. And then followed by the revision of business channels. After the revision of business model, we will try 
to give solution for brigandine problem. The first one is choosing the type of physical stores, continued with the 
addition  of  product  extension/services/warranty.  And  then  finally,  the  revision  of  pricing  strategy  for 
brigandine. The STP revision is in the targeting and positioning area. While the changes in the business model 
are  in  customer  segment,  value  proposition,  channels,  and  customer  relationship.  The  solutions  gives  to 
Brigandine root cause  is choosing the mobile store as their official store, the addition of product extension  in 
terms  of  Armless  Jersey,  Long  sleeve  Jersey,  Training  Vest,  Jersey  for  kids  &  additional  service  in  terms  of 
Number printing service. And the last is choosing a promotional price strategy and discount & allowances as the 
pricing strategy to expand the market share of Brigandine. 
  
Keywords: physical store options, additional product extension/services/warranty, pricing strategy. 
 
 
1. Introduction 
 
Football  industry Indonesia  is currently on the rise and got a  lot of public attention. From mid 2010 
until now,  there are many events  that  represent  the  statement before,  such  as:  the exhibition of 
world cup  trophy  in  Jakarta,  the  television  rating of AFF cup  final  that exceed  the world cup 2010 
finals  (Marketeers,  2011),  and  also  the  counsel  from  President  Susilo  Bambang  Yudhoyono  that 
advicing to use football as a tool for national awakening. 
 
A. Brigandine   
Brigandine  Football  is  a  startup  company  that  creates  football/Futsal  sportswear.  Brigandine was 
founded  in  late 2011.The brand name was inspired from body armor of the middle ages, that made 
from cloth garment, generally canvas or  leather,  lined with small square steel plates riveted to the 
fabric. The  founder sees the resembles between  football players nowadays with the knights of the 
middle ages, who fought for their clubs/country in the football matches. 
Missi
footb
 
The o
that s
are o
medi
team
 
 
B.  Pr
Briga
 
  
 
The p
Rp.15
 
 
 
 
 
Ashari an
on of Brigan
all, and the 
rganizationa
till in the st
nly 3 divisio
a sales and s
 and the pro
oducts 
ndine produ
     
roduct mat
0.000,‐ 
d Aldianto /  T
dine  is to cr
vision is to b
l structure 
art‐up phase
n bellow the
ocial media
duction. 
cts are mad
  
erial usually
he Indonesian J
eate sports
ecome the l
of brigandin
. Figure 1.1
 director, th
 conceptor, 
Figure
e from 2 kin
Figu
Figu
 was the co
ournal of Busin
405
wear that pr
eading sport
e is not too 
 describes t
ey are Mark
Finance, an
 I.1 Organizati
ds of materia
re I.2 Dryfit & S
re I.3 Brigandi
mbination o
ess Administra
omote the 
swear brand
big and sim
he organizat
eting &Sale
d Operation
onal Structure
l, the dry fit
erena Fabric 
ne Products 
f dry‐fit and
tion, Vol.2, No
uniqueness 
 from Indon
ple, because
ional structu
s that have 
s that have 
 fabric and t
 Serena fab
.4, 2013:404‐4
and pride of
esia. 
 the compan
re of brigan
2 sub‐divisio
2 subdivision
 
he Serena fa
ric. The pric
22 
 Indonesian
y condition
dine. There
n the social
 the design
bric.  
 
 
e was set  in
 
 
 
 
 
 
 
C. Bu
 
 
1
2
3
4
5
6
7
8
9
Ashari an
siness Mode
. VALUE PR
The value
there is n
. CUSTOM
In this bu
seller imm
. CHANNEL
This  com
which are
. CUSTOM
The targe
football  
. KEY PART
The appa
fact  that 
become v
. KEY ACTIV
The first a
into the  j
itself. The
doing pro
. KEY RESO
The  key 
process  c
suitable t
. COST STR
Those thi
expert in
as social 
for produ
. REVENUE
The  only 
must com
 
 
d Aldianto /  T
l 
OPOSITION
 proposition
o product th
ER RELATION
siness mode
ediately. 
S 
pany  choose
 Facebook, 
ER SEGMENT
t market of 
NERSHIP 
rel manufac
to  have  ou
ery ineffect
ITIES 
ctivity, the 
ersey, with 
 second, so
motion thro
URCES 
resources of
annot  be  st
o the theme
UCTURE 
ngs above is
 every field. 
media sales
ction cost, t
 STREAMS 
revenue  st
e in large n
he Indonesian J
Figure I.
 
 of this bus
at declare t
SHIP 
l, buyers ca
s  to  comm
Twitter and 
ATIONS 
the compan
ture / prod
r  own  prod
ive step to t
designing, is
the result o
cial media s
ugh twitter,
  this busine
arted.  This 
 that was giv
 included in
On the web
. In the desig
he service n
ream  comes
umber to co
ournal of Busin
406
4 Business Mod
iness mode
o sell “Indon
n pick their 
unicate  to  t
their websit
y are footba
ucer  is the k
uction  facto
ake as a star
 done by ins
f a harmoni
elling, is don
 Facebook, a
ss are  the d
design  team
en by the s
to the cost s
 selling the 
ning, brigan
eeded is the
  from  the  j
ver the cost 
ess Administra
el of Brigandin
l is from the
esian Them
own produc
heir  custom
e. 
ll/futsal fans
ey partner 
ry  will  incr
t up compan
erting the v
c combinati
e by directl
nd website
esign  team
 must  have
ocial media c
tructure be
expert use i
dine need t
 convestion 
ersey  sales, 
structure. 
tion, Vol.2, No
e 
 design and 
e” in the jers
t from the c
ers  through
&player, an
for this busi
ease  our  co
y. 
alue (the Ind
on of  jersey
y connected
. 
, without  th
  the  ability
onceptor 
cause the ne
s twittland B
he service o
services. 
because  of
.4, 2013:404‐4
 
their newne
ey market. 
hannels and
  social med
d fanatics of
ness. This b
st  structure
onesia & et
 design and 
 with the cu
em,  the  va
  to  create  d
ed to use th
dg that has
f product d
  that,  the  s
22 
ss, because
 contact the
ia  channels,
 Indonesian
ased on the
  and  it will
hnic theme)
the pattern
stomer and
lue  creation
esigns  that
e service of
 duty acting
esigner, and
ales  volume
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1 
 
1
 
1) Po
custo
produ
outsi
the e
produ
prom
 
D. Bu
 
There
 
Prom
In wo
seem
time.
incre
autho
it's  st
(Face
that r
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Ashari an
 
0. PRODUCT
In  the  p
75.000/se
QA that m
1. SELLING P
st  the prod
mer  data,  t
ct  via  deliv
de Java, ther
stimated  tim
ct already a
ise, we will g
siness issue
 are few iss
ising future 
rld cup 201
s to hit by a
  Based  from
ase  triple  th
r finds out t
ill  going  up
book), the m
each almost
d Aldianto /  T
ION PROCE
roduction  p
t, with a m
ust done  c
ROCESS 
uct  through 
his  move  w
ery  service 
e will be ad
e when wi
ccepted by 
ive back the
 
ues that the 
market  
0,  the AFF c
 football fev
  the  article
an usual da
hat the tren
  until  now.
arket size f
 40 million p
he Indonesian J
SS 
Figure 
rocess,  ever
inimum ord
arefully & ve
Figure I
available ch
as  importa
(Tiki/JNE),  f
ditional ship
ll  the produ
the custom
 customer m
writer want
up 2010 an
er. Most of
  on  a web,
y.  (beritajat
ds of footba
  And  Based
or social me
eople in Ind
ournal of Busin
407
I.5 The Flow of 
y  product 
er of 20 piec
ry detail . 
 
.6 Selling Proce
annels. 2) A
nt  to  collec
or  region D
ping cost Rp
ct arrives  to
er,  if the pro
oney 
s to raise, th
d  the Europ
 supporter u
  the  sales  o
im.com, 20
ll/Futsal bu
  on  the  dis
dia is quite 
onesia. 
ess Administra
Production of 
(shirt&short
es. The cru
ss of Brigandin
ccepting or
t  data  abou
KI/Java  no  s
.10.000, ‐/sh
  the hands 
duct didn’t
ey’re: 
ean cup 20
sing   the  je
f  jersey wh
12).    From  t
siness in risi
tribution  ch
large. This ca
tion, Vol.2, No
Brigandine 
)  was  costin
cial thing in 
e 
ders  from  t
t  customer
hipping  cos
ipment. In t
of  the custo
 come  in th
12 a while a
rsey from th
en  the  Euro
he  research
ng since the
annel  that 
n be seen f
.4, 2013:404‐4
g  between
this process
he social me
  profile.  4) 
t,  but  for  d
his process 
mer. 5)  re‐
e range of t
go,  Indones
eir favorite
pean  cup  2
 on  google 
 year of 200
Brigandine 
rom the Fac
22 
 
  Rp.60.000‐
 was on the
 
dia 3) Save
Deliver  the
elivery  area
we also give
check  if  the
ime that we
ian   society
 team every
012  occurs
insight,  the
6‐2008, and
have  picked
ebook users
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lack 
 
The  s
comp
 
Based
charg
 
Onli
Based
medi
mate
they 
Briga
from 
 
From
•
•
•
•
 
 
 
 
Ashari an
of sales  
econd  issue
arison of th
  on  the  da
e much high
ne marketin
 on direct o
a  (Web, Fac
rial competi
inserted  to 
ndine they i
the custome
 these symp
 Market p
This symp
of the pro
 Distributi
These sym
the  poss
marketin
 Value pro
These  sy
sales  is h
the produ
 Pricing st
These sym
suitable t
d Aldianto /  T
  is  the  lack 
e planned an
ta  from  com
er than them
g is applied M
bservation,
ebook and T
tors use to c
the  jersey. 
nserted the 
r is stil low.
toms, we tri
otential 
tom is the 
blems, beca
on Channels
ptoms are 
ibility  the  la
g channels, m
position pro
mptoms are
appening be
ct don’t fit w
rategy probl
ptoms are 
o the target
he Indonesian J
Figu
of  sales of 
d actual res
Pr
petitor we
. 
aterial for 
offering wa
  the online 
witter). The
reate their 
On Vilour,  t
Indonesian m
 
ed to group 
reason why 
use of the g
 problems 
grouped  int
ck  of  sales 
aybe this b
blems 
 grouped  in
cause the w
ith the cus
ems 
grouped  int
 market, 2) t
ournal of Busin
408
re I.7 Brigandin
the product
ult of the sa
ice is more e
bsite,  the  p
the product 
s different. B
 
marketing c
 material u
product. Thi
hey use  the
otif theme
it into a cert
the owner o
rowing futu
o the distrib
is  happenin
usiness nee
to  the  value
rong marke
tomer value
o the pricin
he pricing st
ess Administra
e Sales Data 
. We  can  se
les is having
xpensive 
rice  compar
is the same 
ut low in res
hannel use 
sed to creat
ngs that diff
  simpler  an
 on their pro
ain group of
f the busine
re market of
ution chann
g  because  t
d some offlin
 propositio
t segment 
. 
g strategy p
rategy is wr
tion, Vol.2, No
e  from  the 
 a high gap. 
ison with  c
with compet
ponse 
by Brigandi
e the produ
er from this
d  sporty de
duct. From 
 problems, t
ss is still try
 the busines
els problem
here  is  som
e channel t
n problems 
is being  targ
roblems bec
ong for an e
.4, 2013:404‐4
 
graphic abo
ompetitor, 
itors,The de
ne  is  throug
ct  is the sam
 3 design are
sign, but on
this 3 facr, t
hey re: 
ing to find t
s. 
s  is because
ething wro
o initiate sal
because, 1)
eted or 2) t
ause 1) the
ntry level co
22 
ve  that  the
our  product
sign theme 
h  the social
e with the
 the theme
  SPECS  and
he response
he solutions
 1) there  is
ng with  the
es. 
  the  lack of
he value of
 price  is not
mpany. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 2. B
 
Conc
As m
Probl
analy
•
•
 
 
 
For  t
differ
analy
comp
issue
comp
Ashari an
usiness Is
eptual Fram
entioned ea
ems  3)  Valu
sis, which ar
 Internal A
The  purp
propositi
 External A
The purp
influence
industry, 
the custo
The resea
he  conceptu
ent steps  th
sis between
etition force
, the researc
etitor mark
d Aldianto /  T
sue Explo
ework 
rlier, the bus
e  Problems
e : 1) Intern
nalysis 
ose  of  this 
on of the pro
nalysis 
ose of the ex
 the compa
to find out t
mer. 
rch method
al  framewo
at  the  rese
 existing ma
s analysis to
her will cros
eting mix to
he Indonesian J
ration 
iness issue 
.  The  step 
al Analysis 2
analysis  is 
duct, and o
ternal analy
ny. These an
he value pro
 is illustrated
Fig
rk,  to break
archer will  t
rketing mix
 find the be
s analysis th
  find the be
ournal of Busin
409
in this busin
that we wil
) External An
to  know  th
n which stag
sis is to find
alyses are n
position of 
 in figure II.
ure II.1 Resear
 down  the 
ake.   For  th
, with comp
st pricing st
e existing m
st distributi
ess Administra
ess is 1) Pric
l  take  to  fin
alysis. 
e  target  se
e the comp
 out the ext
ecessary to
the competi
1. 
ch Method 
problem  issu
e  first prob
etitors mar
rategy for th
arketing mi
on channel 
tion, Vol.2, No
ing Strategy
d  the  root
gment  of  t
any & produ
ernal factor 
 get a wide
tor, and to f
e  into  the 
lem  issue,  t
keting mix, 
is business. 
x and the cu
for this busi
.4, 2013:404‐4
 Problems 2
  cause  are 
he  company
ct are at. 
of the busin
r perspectiv
ind the wan
 
root  cause, 
he  research
product  life 
For the seco
stomer anal
ness. For th
22 
) Marketing
to  do  some
,  the  value
ess that can
e about  the
ts&needs of
there are 3
er will cross
cycle and 5
nd problem
ysis and the
e 3rd  issue,
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
the r
produ
  
 
 
Busin
Band
come
(prod
right 
traini
conta
subst
Footb
and J
Otista
small
segm
•
•
 
To  su
posit
 
 
Ashari an
esearcher w
ct life cycle
ess Situatio
ung is well k
 to Bandung
ucer) of spo
of the stree
ng football a
in  certain 
itutes produ
all theme T
alan Gudang
, Jalan Tam
, because it 
ents of this 
 Premium
The  prem
product. 
 Economic
For  the  e
sportswe
mmarize    t
ion of Brigan
d Aldianto /  T
ill use the e
 to find a sui
n Analysis 
nown for its
 just to sear
rtswear. The
t we can see
nd Futsal. T
brand  from
ct that can 
‐shirt. Based
 Utara. For t
im, and Cigo
will cause th
industry. The
 sportswear‐
ium  sports
s sportswea
conomics  s
ar. And they
he  5  compe
dine in the i
Risk of
entry b
potent
compe
Bargain
power 
buyers
Threat
substit
produc
he Indonesian J
xisting mark
table value p
Figur
 textile qual
ch for chea
 most famo
 many of th
heir demand
  internatio
replace foot
 on direct o
he availabil
ndewah. Th
em a little p
y are 1) Pre
segment 
wear  segme
r ‐segment
portswear  s
 are very pri
tition  force
ndustry, the
Table II 1 F
 
y 
ial 
titor 
Low 
ing 
of 
 
High
s of 
ute 
ts 
High
ournal of Busin
410
eting mix, c
roposition t
e II.2 Conceptu
ity across In
p, quality tex
us area of t
e suppliers.
 that the pr
nal  clubs  a
ball sportsw
bservation, 
ity of raw m
e possibility 
rofit compa
mium sports
nt  is  more 
egment,    t
ce sensitive
s, writer wi
y can be inc
ive Competitio
Lot of sup
The availa
Low capita
Demand o
design 
Price sens
Imitate sp
Attack pre
near the p
“riding” in
Football T
ess Administra
omparison 
o the marke
al Framework
donesia and
tile. In this 
extile produ
For the buye
oduct have 
nd  have  a 
ear, they ar
there are m
aterials, the 
of suppliers 
re with the
wear and 2
demand  fo
hey're  solely
. 
ll  put  it  int
luded in the
n Forces Summ
pliers
bility of raw m
l to start a co
f qualities, br
itive custome
ortswear
mium produc
remium prod
ternational b
heme T‐shirt
tion, Vol.2, No
with the cus
t. 
 all over the
business the
cers is on Ja
rs, they usu
a good mate
reasonable 
e 1) Sportsw
any similar c
main area o
to integrate
ir business n
) Economics 
r  quality,  br
  focusing  o
o  the  table 
 potential en
ary 
aterial is hig
mpany. 
and and 
r
t, Quality 
uct, Sells by 
rands 
.4, 2013:404‐4
tomer analy
 world, man
re are a lot 
lan Suci. On 
ally use the
rial quality, 
price.  The
ear Replica/
ompanies o
f the seller w
 forward is c
ow. There a
Sportswear 
and  and  de
n  the  funct
bellow.  And
try. 
h 
22 
sis and the
 
y foreigners
of suppliers
the left and
 product for
nice design,
re  are  two
Imitation 2)
n Jalan Suci
as on Jalan
onsiderably
re 2 market
apparel. 
sign  of  the
ions  of  the
  as  for  the
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Comp
To an
 
 
 
Based
are o
warra
and i
dema
 
Comp
To an
Price 
Vilou
have 
regio
 
 
Ashari an
any Situatio
alyze the co
 from the tr
n the growt
nty. Set pri
nterest in th
nd. With ma
etitors Ana
alyze  the c
3) Promotio
r2) Specs. T
the most si
nally and na
d Aldianto /  T
Bargain
power 
supplie
Rivalry
among
establi
firms 
n Analysis 
mpany situa
ends we fin
h phase pha
ce to penetr
e mass mar
rketing obje
lysis 
ompetitors w
n 4) Place T
he reason th
milar positio
tionally. The
 
Produ
Price 
Place 
he Indonesian J
ing 
of 
rs 
Low 
 
 
shed  High
tion, writer 
Fig
d on the bus
se. Strategie
ate markets
ket. And red
ctives is to 
e will use 
he compet
e writer cho
ning with b
 result of th
Table II 2 Mar
Vilo
ct 
Jers
suit
spo
Rp.9
105
Rp.2
Rp.2
Stor
ournal of Busin
411
Offer lowe
product, H
with footb
myth&lege
High numb
High numb
available
Low possib
integrate f
Premium 
Compete i
and brand
Economic
Compete i
use the Prod
ure II.3 Produc
iness issue, 
s that suitab
. Build  inte
uce sales p
maximize m
the marketi
itors analyze
oses Vilour
rigandine ev
e analysis is 
keting Mix of B
ur 
ey, Training 
e Other 
rt jersey 
5.000 ‐ RP. 
.000 
25.000‐
75.000 
es in 
ess Administra
r price than e
ave a close c
all communit
nds about fo
er of similar 
er of raw ma
ility of suppl
orward 
n material qu
 strategy 
n pricing stra
uct lifecycle
t Life Cycle 
we can see t
ly are offer
nsive distrib
romotion to
arket share.
ng mix  (4P’s
  is  the big 
 & Specs as 
en though t
explained in
rigandine Com
Specs 
Jersey, Sh
Training 
Accessor
sport equ
RP. 100.0
Rp.120.0
Rp.275.0
Rp.390.0
Concept 
tion, Vol.2, No
conomic 
onnection 
y, Sells 
otball 
companies
terials 
iers to
ality, design, 
tegy
 theory. 
hat the jerse
ing product 
ution. Adver
 take advant
) method w
players  in  lo
competitors
hey both ha
 the table be
petitor 
oes, 
suite, 
ies, Other 
ipment 
00 ‐ 
00 
00‐
00 
stores in 
.4, 2013:404‐4
 
y products 
extensions, 
tise to build
age of heav
hich are; 1
cal market,
, because V
ve bigger m
llow  
22 
in Indonesia
service, and
 awareness
y consumer
) Product 2)
  they are 1)
ilour&Specs
arket share
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Custo
Maslo
 
Based
includ
 
Meth
To  fin
Band
the ta
Antap
quest
those
Futsa
 
The t
night
quest
desire
abou
 
Existi
To an
To su
 
 
 
 
Ashari an
mer Analys
w Hierarchy
  from  the M
ed on 2 deg
od of Data C
d out  the  c
ung. The rea
rget market
ani  2)  YPKP
ioner in tho
  places.  To 
l places that
ime of sprea
  (19.00‐20.0
ionnaire to 
  customers
t distribution
ng Marketin
alyze the ex
mmarize, th
d Aldianto /  T
Prom
is 
 Theory 
aslow hier
rees, the sa
ollection an
ustomer  ch
son the wr
 for briganti
  Futsal  on 
se places be
do  the  sim
 already me
ding is divid
0).  At  that 
them. The r
.  There  are
 channel, je
g Strategy A
isting marke
ese are the 
he Indonesian J
Ban
site
otion 
Web
End
Face
Twit
Table II 3
archy  theor
fety needs a
d Analysis
aracteristic,
iter to pick 
ne is usually
Jl.  Suci  3) M
cause many
ple  random 
ntioned befo
ed into 3, i
time,  the  r
esearch  is u
  four main 
rsey value, b
nalysis 
ting strategy
marketing m
ournal of Busin
412
dung, Web 
s. 
, Store, 
orsement, 
book, 
ter. 
. Maslow Hiera
y of needs 
nd the estee
  the writer 
a Futsal plac
 gathered. T
eteor  Futs
 Futsal lover
sampling,  t
re. 
n the morni
esearcher  f
sing a quest
variables  th
ehavioral, a
 we will use
ix of brigand
ess Administra
shopping
Ramayan
Departm
Web site
Web, Sto
Advertise
Endorsem
Facebook
rchy Theory Ta
above,  the p
m needs. 
tries  to  spre
e  is becaus
he Futsal pl
al  on  Jl.  An
s in Bandung
he  research
ng (09.00‐10
inds  groups
ionnaire to 
at made  to
nd preferre
 the market
ine (table 2
tion, Vol.2, No
 mall, 
a 
ent stores, 
s. 
re, 
ment, 
ent, 
, Twitter 
ble 
roduct  that
ad  a  survey
e Futsal plac
ace chosen a
tapani.    Th
 usually gat
er  spread  t
.00) noon ( 
  that  playin
determine t
  the  questio
d pattern of 
ing mix (4p’s
‐12) 
.4, 2013:404‐4
 
 Brigandine
  a  few  Futs
es are the 
rea are: 1) F
e  reason  to
hered and p
he  question
12.00‐14.00
g  Futsal  an
he characte
nnaire.  The
the jersey. 
) & STP 
22 
  sell  can be
al places  in
place where
utsal 35  on
  spread  the
lay Futsal in
naire  in  the
) and in the
d  gives  the
ristic of the
  variable  is
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Ashari and Aldianto /  The Indonesian Journal of Business Administration, Vol.2, No.4, 2013:404‐422 
413 
Table II 4. Brigandine Marketing Mix Summary 
 
  Brigandine 
Product  Jersey 
Price  Rp.150.000 
Place  Facebook 
Web sites 
Promotion  Web 
Facebook 
Twitter 
 
And the STP, with the Segmenting is: 
 
Table II 5 Brigandine Segmenting on Market 
 
Segmenting 
Geographic  Jakarta, Bandung, Jawa Tengah, 
DI.Yogyakarta, Jawa Timur, 
Kalimantan Timur, Sumatera 
Selatan, Sulawesi Selatan, 
Sumatera Utara 
Demographic <18 (Student), 18‐22 (College 
Student), 23‐30 (Young 
Professional) >30 (Professional), 
<1000.000, 1000.000‐2000.000, 
2000.000‐3000.000, 
>3000.000.000 
Phsycographic Futsal/Football Player, Club Fans, 
Sports Activist, National Team 
Fans, Fashionista, community   
Behavioral Offline buyers, School/Campus 
Event, Community Event, online 
buyers 
 
 
The targeting, 
Table II 6 Targeting of Brigandine 
 
Targeting 
Geographic Bandung,Jakarta
Demographic  18‐22(College Student), 23‐
30(Young Professional), 1000.000‐
2000.000, 2000.000‐3000.000 
Phsycographic  Futsal/Football Player, Club Fans, 
National Team Fans, Fashionista 
Behavioral International Football/Futsal Event 
celebrators, online buyers 
 
 
And the positioning 
“Soccer jersey for youth football activities, fans with unique design and prefers to buy online” 
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Root Cause Analysis  
To find the root cause, the researcher will take 3 analysis using the result of the analysis tools above. 
The analysis are: 
• Pricing strategy issue analysis 
• Distribution channels issue analysis 
• Value Proposition Issue 
 
1) Pricing Strategy Issue Analysis 
As we know from the industry analysis before, Brigandine from the perspective in industry is 
in  the  group  of  new  entry  players.  The main  goal  of  Brigandine  at  this  time  is  to  take  a 
market  share  in  the  industry. And  also we  know,  from  the product  life  cycle  analysis,  the 
Brigandine product is at growth stage. To analyze the pricing strategy issue analysis, we will 
use the characteristic from product life cycle. From the product life cycle theory by Kotler, we 
will see that the best strategy when a product in a growth stage are we can see that the best 
price strategy for a product on growth stage are : set price to penetrate markets. Penetration 
pricing is the pricing technique of setting a relatively low initial entry price, often lower than 
the eventual market price, to attract new customers. The strategy works on the expectation 
that customers will switch to the new brand because of the lower price. Penetration pricing 
is most commonly associated with a marketing objective of increasing market share or sales 
volume, rather than to make profit in the short term. 
 
This strategy also very suitable for Brigandine position in the industry, brigandine target is to 
enter the competition of the established firms, so they need to increase their market share. 
As  we  know,  the  price  that  Brigandine  charged  for  every  product  is  higher  than  their 
competitor. This mean Brigandine use  skimming pricing  strategy which  is  setting  the price 
higher  than  the  competitors. Based on  the product  life  cycle pricing  strategies on  growth 
phase,  this pricing was not suitable because at  this stage of product  life cycle  (growth) we 
should  set  the  product  price  to  penetrate  markets  to  increase  our  market  share,  which 
means  that  the product  should  set  a price  lower  than  the  competitors.  From  the  analysis 
above, we  can  conclude  that  the  price  brigandine  charge  is  higher  than  the  competitors 
which resulted in failure of the product to enter the market and seize a market share of the 
industry.  So  the  root  cause  is  the  pricing  strategy  is  not  suitable  (pricing  is  higher  than 
competitors). 
 
2) Distribution Channels issue 
To find the distribution channel problem root cause, the writers will compare the marketing 
mix of Brigandine and the competitors with special focus on the “place”. Table 2‐17 show the 
comparison between Brigandine and the competitors.  
 
Table II 7. Marketing Mix Comparison 
 
  Vilour  Specs  Brigandine 
Place  Stores  in 
Bandung, 
Web sites. 
Concept  stores 
in  shopping 
mall,  Ramayana 
Department 
stores,  Web 
sites. 
Social 
Media 
(Web  sites 
and 
Facebook) 
 
From table 2‐17, we can see that only Brigandine that don’t have a physical store, while both of the 
competitors have  it. After comparing  the marketing mix between Brigandine and  the competitors, 
we will  compare  the  result with  the  customer  survey which  is  the  analysis  based  on  distribution 
channels, the summary can be seen in figure 2.19. From the customer analysis, we can see that most 
Ashari and Aldianto /  The Indonesian Journal of Business Administration, Vol.2, No.4, 2013:404‐422 
415 
of  the  respondents  usually  buys  from  the  official  store,  not  from  online  social media  (Facebook, 
twitter and web sites). 
 
 
 
Figure II.4 Distribution Channel Survey Result (survey:2012) 
 
Based on the fact above, can be seen that customer usually buy a product from the official store and 
rarely  from online  social media. From  this  fact, we can  see  the  false  step of Brigandine  to choose 
social media as their primary distribution channel. The lack of physical store made brigandine cannot 
display their product and made customer cannot see the product directly and  leading to the  lack of 
sales. So  can be  concluded  that  there  is  the  lack of physical  store  that  can display product which 
resulted into lack of sales. So the root cause is the lack of a physical store. 
 
Value Proposition issue 
To  break  down  the  value  proposition  issue,  the  researcher will  try  to  analyze  using  the  existing 
marketing mix, the customer survey, and the product life cycle theory. 
From the comparison of fact and theory, there are a few analysis that must be made. They’re: 
1) we  can  see  that  the  value  that  Brigandine  gives  to  the  customer  is  suitable, where  the 
customer wants design, and brigandine gives product that emphasizing in design.  
2) Brigandine  still haven't offer any product extension, warranty and additional  services  for 
their product, where based on the product Lifecycle theory, in the growth phase, those are 
the strategies that must be done. 
3) The preferred pattern that the customer wants is still not clear, so brigandine still need to 
do more research on this matter. 
 
From the analyze above, we can conclude that the Brigandine product  is correct to put design and 
material quality of their value proposition, but they must determine the preferred pattern that will 
use  as  guidelines  for  their  design.  Although  brigandine  doesn’t  have  problems  with  the  product 
value, there are other factors that make brigandine sales doesn't meet the target. From the analysis, 
product in the growth phase should offer product extension, service, and warranty while brigandine 
doesn’t offer  it. These  factors  (lack of product extension, service, warranty) are causing the  lack of 
sales on brigandine business. So the root cause for this issue is the lack of product extension, service 
and warranty. 
 
Root Cause 
From prior analysis, we can conclude there are 3 root causes, they’re: 
• The pricing strategy is not suitable (pricing is higher than competitors). 
• The lack of physical store. 
• The lack of product extension, service and warranty. 
The writers also see the need to revise the STP (segmenting, Targeting, Positioning) of brigandine and 
to adjust  it with the customer research because there are difference  in the behavior of the target. 
The difference is the habit of buying jersey online is not as high as brigandine thought. 
Besides the STP, brigandine also need to to do a deeper research about the preferred pattern of the 
customer. 
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2. RESOURCES  
The resources needed to do the activities proposed  is divided  in 3 types, they’re:1)Financial 
2)Human 3)Physical. The Financial resources needed for this activities is approximately about 
Rp.180.000.000,‐.  The  breakdown  of  this  resources  will  be  explained  in  the  budgeting 
chapter.  For  the Human  resources,  is divided  into 2 part. The  first one  is  the  front office, 
which main task is to connect directly to the customer, and trying to innitiate sales.   
The second part  is the back office, which main task  is mainly to do marketing research and 
marketing. 
 
3. BUDGETING. 
Budgeting plan  is propose to the company's   and designed to match the company  financial 
ability to implement the overall strategy. The budget is aligned with the timeline schedule 
  
References 
 
Carpenter,  A.  &.  (2009).  Strategic  Management  a  Dynamic  Perspective  Concept  and  Cases.  New 
Jersey: Pearson Education. 
Cravens, D. W. (2009). Strategic Marketing. Singapore: McGraw Hill International Edition. 
Daft, R. L. (2007). Understanding the Theory and Design of Organizations.  
Kotler,  P.  (2006). Marketing Management  an  Asian  perspective.  Singapore:  Prentice Hall  Pearson 
Education South Asia Pte Ltd. 
Marketeers. (2011). Hidup P$$I. Jakarta: Marketeers.fm. 
Osterwalder, A., & Pigneur, Y.  (2010). Business Model Generation. New  Jersey:  John Wiley & Sons, 
Inc. 
Porter, M. E. (1980). Competitive Strategy. New York: The Free Press. 
Sugiono, P. (2012). Metode Penelitian Bisnis. Bandung: Alfabeta CV. 
beritajatim.com.  (2012,  june  09).  penjualan  jersey  meningkat.  Retrieved  july  18,  2012,  from 
beritajatim.com: www.beritajatim.com 
Berita  satu.  (2012,  may  09).  beritasatu.com.  Retrieved  june  18,  2012,  from  beritasatu.com: 
http://www.beritasatu.com/blog/olahraga/1635‐balada‐jersey‐sepak‐bola‐kw.html 
www.kaosbola.org 
www.specs‐sports.com 
www.viloursport.com 
 
 
  
 
